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 การตลาดไมใชเร่ืองใหมสําหรับหองสมุด  เพียงแตไมไดตระหนักถึงความสําคัญ ตราบจนเมื่อ 
Samuel Swett Green ไดกลาวสุนทรพจนในการประชุมของสมาคมหองสมุดแหงสหรัฐอเมริกาในป ค.ศ. 1876 
โดยสนับสนุนใหมีการ "ปรับปรุงความสัมพันธระหวางบรรณารักษและผูอาน" จากนั้นการตลาดในหองสมุดจึง
ไดรับความสนใจมากขึ้น และหยั่งรากฝงลึกในหองสมุดประเภทตางๆ ท้ังในสหรัฐอเมริกาและยุโรป   ฉะนั้นคํา
วา การตลาด จึงเปนคําศัพทท่ีอยูในวงวิชาชีพบรรณารกัษมานานหลายทศวรรษแลว 
 Suzanne Walters เปนบรรณารักษคนหน่ึงท่ีสนใจเรื่องการตลาดเปนอยางมาก และเคยเขียน
หนังสือแนวนี้มาแลวคือ "Customer Service: A How-To-Do-It Manual for Librarians"  ปจจบัุนเธอดํารง
ตําแหนงผูอํานวยการดานการตลาดและการพัฒนา หองสมุดประชาชนแหงเดนเวอร  (Director of Marketing 
and Development for the Denver Public Library) รัฐโคโลราโด  นอกจากนั้นเธอยังทําหนาท่ีผูอํานวยการ
ดานการตลาดเพ่ือการขนสงทองถ่ิน ของเดนเวอร (Director of Marketing for Regional Transportation 
District of Denver)  รวมงานกับบริษัท Adulph Coors Golden Recycling Company ในการพัฒนาโครงการรี
ไซเคิลสังกะสี  เปนท่ีปรึกษาและประธานของบริษัทใหคําปรึกษา Walters & Associate ท่ีเธอเปนเจาของ  เธอ
มีวุฒิการศึกษาดาน MBA จาก Daniel School of Business  มหาวิทยาลัยแหงเดนเวอร 
 หนังสือ Library Marketing That Works !  เลมนี้เปนฉบับพิมพป ค.ศ. 2004 เธอกลาวไวในคํานํา
วา หนังสือเลมนี้ไมเหมือนหนังสืออ่ืนท่ีเขียนขึ้นสําหรับบรรณารักษซึ่งเปนนักวิชาชีพหองสมุด  หากแตเปน
หนังสือท่ีท้ังใหความรู และเปนเคร่ืองมือสําหรับการตลาดในหองสมุด โดยใชชองทางของ การขอการ
สนับสนนุ การจัดโปรแกรมตางๆ  การระดมเงินทุน การแสวงหาหุนสวน การประชาสัมพันธ การติดตอกับ
ชุมชน การโฆษณา และอ่ืนๆ  เปนเคร่ืองมือท่ีจะชวยใหหองสมุดสามารถจัดบริการใหมๆ หรือเปล่ียนรูปแบบ 
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 เน้ือหาในหนังสือมี 7 บท แบงเปน 3  ตอน คือ  
 ตอนท่ี 1 การวางแผนกลยุทธ ประกอบดวยกระบวนการในการกําหนด พันธกิจ วิสัยทัศน และ
คานิยม ท่ีหองสมุดควรเนนและเปนหนทางที่นําไปสูความสําเร็จ รวมท้ังการวิเคราะห SWOT เพ่ือการวางแผน
กลยุทธ 
 ตอนท่ี 2 กระบวนการวางแผนการตลาด  เปนเนื้อหาหลักของหนังสือเลมนี้ โดยกลาวถึงการ
จําแนกลูกคาของหองสมุด ซึ่งก็คือผูใชโดยท่ัวไป และการแบงสวนตลาด (Segmentation)  กระบวนการ
ตัดสินใจ  การวิจัยการตลาด  แลการกําหนดเปาหมายการตลาดโดยใชกลยุทธสวนประสมการตลาดที่
ประกอบดวย 6 Ps คือ Product, Place, Price, Promotion, Positioning  และ Politics  ซึ่งจะทําใหบริการและ
กิจกรรมทุกอยางของหองสมุดประสบผลสําเร็จ  นอกจากนั้นยังมีเร่ืองเกี่ยวกับการผสานยุทธวิธีการตลาดเขา
กับขั้นตอนการปฏิบัติ ในการพัฒนาวิธีการประชาสัมพันธใหบังเกิดผล การโฆษณา และการสงเสริมการตลาด 
ซึ่งจะสงผลใหหองสมุดเปนที่รูจักโดยทั่วไป 
 ตอนท่ี 3 ทิศทางใหมของการตลาด  เปนการใหแนวคิดในเชิงการตลาดแบบมุงเนนความสัมพันธ 
วัฒนธรรมในการบริการลูกคาใหม เร่ืองของหุนสวนและพลังของหุนสวน กลยุทธการตลาดสําหรับผูบริจาคและ
ผูออกเสียง  และเครื่องมือการตลาดท่ีเปนเทคโนโลยีสมัยใหม เชน การตลาดเกี่ยวกับฐานขอมูล และ เว็บไซต 
 เน่ืองจากมุงหวังใหหนังสือน้ีเปนเคร่ืองมือทางการตลาด หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ คูมือฝกอบรม
ปฏิบัติการดานการตลาดในหองสมุด  ฉะนั้น เนื้อหาภายในเลมจึงเนนในเรื่องของการลงมือปฏิบัติ หรือการมี
สวนรวมของผูเขารับการอบรม โดยจะมีกิจกรรมระดมสมอง (Brainstorming) มีเวิรคชีท และมีคําถามเพ่ือ
กระตุนใหคิดวิเคราะหถึงปญหาและความเปนไปไดของหองสมุด  จากนั้นจึงเขียนคําตอบหรือแนวทางแกปญหา
ลงไปในเวิรคชีทนี้ และจากกิจกรรมระดมสมองนี้จะสงผลใหเกิดเปนเอกสารชิ้นหนึ่งขึ้นมาซึ่งหองสมุดสามารถ
นําไปใชในการแกปญหา  ใชเปนประเด็นในการกระตุนเตือน  รวมท้ังการประเมินความกาวหนาของการ
แกปญหาได 
 จุดเดนสําคัญของหนังสือเลมนี้ คือ ภายใตกิจกรรมระดมสมองแตละกิจกรรม จะมีตัวอยางท่ีเกี่ยวกับ
เร่ืองนั้นๆ ของหองสมุดตางๆ  เชน ถาเปนกิจกรรมระดมสมองเรื่องพันธกิจหองสมุด ก็จะมีพันธกิจของหองสมุด
ตางๆ เปนตัวอยางใหศึกษา  จากนั้นจะเปนขอคําถามตางๆ ท่ีเกี่ยวกับเรื่องนั้นๆ เพ่ือการระดมสมอง โดยจะมี
ตัวอยางใหดูเปนแนวทางดวยเชนกัน ตัวอยางเชน  
  การระดมสมองเร่ือง :   WHAT ARE YOUR PRODUCTS? 
  คําถามมีวา            :   What products does your library hold? 
  ตัวอยาง               :   books, videos, database, Internet access 
 เมื่อหมดคําถามในการระดมสมองแลว จึงเปนการแสดงออกโดยเขียนความคิดของตนเอง / หรือ
ของกลุม ลงในเวิรคชีท    
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 หองสมุดสามารถพิมพ กิจกรรมระดมสมอง เวิรคชีท และคําถามตางๆ ท่ีปรากฏในหนังสือ ใหกับผู
เขารับการฝกอบรมทุกคนได จาก CD-ROM  ท่ีแนบมากับหนังสือ 




 ในภาคผนวก จะมีตัวอยางของขั้นตอนการวางแผนการตลาดเปนแตละขั้นตอนใหศึกษาอยางชัดเจน 
พรอมท้ัง PowerPoint  เร่ือง "One-Day-Marketing Workshop"  ท่ีจะใชนําเสนอในการจัดฝกอบรมไวดวย  
 โดยเหตุท่ีเปนหนังสือท่ีเนนในเรื่องการปฏิบัติ พรอมท้ังมีตัวอยางใหศึกษา  จึงทําใหแมผูไมมพ้ืีน
ทางดานการตลาด สามารถอานเขาใจไดและลงมือปฏิบัตไิดจริง  และแมวาจะพิมพมาหลายปแลว แตก็ยังคงยึด
หลักของการตลาดไวอยางครบถวน  อยางไรก็ตาม เน่ืองจากสมัยนี้เปนยุคของอิเล็กทรอนิกส จึงควรที่จะเพิ่ม
สาระท่ีเกี่ยวกับการตลาดอิเล็กทรอนิกส (e-Marketing) ใหมากขึ้นตามที่เห็นสมควร     
 ในกรณีท่ีหองสมุดใดจะนําหนังสือเลมนี้ไปใชในการจัดฝกอบรมเกี่ยวกับการตลาดใหกับบุคลากร มี
ประเด็นท่ีพึงคํานึง 2 ประการ 
  1. เน่ืองจากผูเขียนทํางานอยูในหองสมุดประชาชน แนวเรื่องของหนังสือจึงเนนทางดาน
หองสมุดประชาชนเปนสําคัญ  ซึ่งอาจไมสอดคลองกับแนวปฏิบัติ หรือบริบทของหองสมุดมหาวิทยาลัย หรือ
หองสมุดโรงเรียนได โดยเฉพาะหองสมุดในประเทศไทย 
  2. หนังสือเลมนี้เขียนขึ้นภายใตคานิยม ความเชื่อ และวัฒนธรรมของคนอเมริกัน ซึ่งอาจไม
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